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Executive Summary

Es ist absehbar, dass der Nachlassplanung in nichster Zeit eine immer grossere Be-
deutung zukommt. Sei es aufgrund des zunehmenden Erbvolumens oder durch die
demographische Entwicklung, die bewirkt, dass schlussendlich immer weniger Leute
immer mehr erben. Im Bewusstsein dieser Entwicklung haben nicht nur Anwilte,
Notare und andere Finanzdienstleister dieses Geschiftsfeld erkannt, sondern im Spe-
ziellen auch die Banken. Letztere bieten die Nachlassplanung als Private Banking
Dienstleistung an. Dabei verfolgen sie das primédre Ziel, Neugelder zu akquirieren
und die Assets innerhalb der Bank zu behalten.

Die Nachlassregelung wird aufgrund der zunehmenden Mobilitdt und den sich édn-
dernden rechtlichen Rahmenbedingungen immer komplexer. Jedoch ist ein grosses
Potential vorhanden, welches die Banken zu nutzen versuchen. Bedauerlicherweise
ist sie als Private Banking Dienstleistung noch zu wenig bekannt.

Der erste Teil, der im Rahmen dieser Arbeit untersucht wurde, widmet sich dem
Markt der Vermogensverwaltung unter besonderer Beachtung der Nachlassplanung.
Die Recherchen und Analysen von Statistiken haben ergeben, dass die Schweiz mit
6’900 Mrd. CHF verwaltetem Vermogen, wovon iiber die Hélfte von ausldndischen
Kunden stammt, eine wichtige Stellung in der weltweiten Vermodgensverwaltung
einnimmt. Aufgrund der heutigen stabilen Weltsituation erfahrt das on-shore Bank-
geschift ein zunehmendes Interesse und wurde daher in den letzten Jahren weiter
ausgebaut. Betrachtet man den Markt der Vermdgensverwaltung in der Schweiz be-
ziiglich der Nachlassplanung, ist festzustellen, dass im Jahr 2010 das durchschnittli-
che pro Kopf Vermdgen der iliber 64 Jihrigen schitzungsweise 1°092'748 CHF
betragen wird. Beriicksichtigt man zusétzlich noch Faktoren wie die demografische
Entwicklung, wird deutlich, dass aufgrund der Altersstruktur eine Konzentration des
Vermogens auf die dltere Bevolkerungsschicht stattfindet, weil mehr als die Hélfte
des vererbten Vermdgens an iiber 55 jahrige Personen geht und zusétzlich der Nach-
lass pro Erbenden immer hoher wird. Folglich erhélt die Nachlassplanung in Zukunft
eine noch grossere Bedeutung und darf als wachsender Markt interpretiert werden.
Der zweite Teil befasst sich mit den Anforderungen und Herausforderungen an die
Nachlassplanung. In diesem Abschnitt wurden Gespréichspartner aus der Praxis be-
fragt, um die aktuelle Situation und die verschiedenen Problemstellungen zu ermit-
teln. Anschliessend wurde aus den Erkenntnissen eine Systematik zur Kundenklassi-

fikation herausgearbeitet sowie das Vorgehen in der Nachlassplanung exemplarisch



erldutert und an zwei Fallbeispielen angewendet. Zudem wurden die aus inhaltlicher
Sicht interessantesten Kunden in Gruppen eingeteilt, beschrieben und analysiert. Mit
dem Resultat, dass die Nachlassplanung immer eine Einzelanfertigung und aufgrund
der zunehmenden internationalen Mobilitdt der Kunden, erbrechtlich, giiterrechtlich
und steuerrechtlich enorm komplex ist.

Im dritten Teil wurden die Produkte, Dienstleistungen und Strukturen, welche von
der Bank in der Nachlassplanung angeboten werden, analysiert, beschrieben und auf
die Eignung der dargestellten Kundengruppen iiberpriift. Die Analyse fiihrte zum
Resultat, dass heute im Schweizer Private Banking mehrheitlich Losungen mit Tes-
tamenten und Erbvertrigen eingesetzt werden. International und vor allem im angel-
sdchsischen Raum werden primér Trusts als Losungen verwendet.

Aufgrund der Resultate gelangt man zur allgemeinen Beurteilung, dass in den néchs-
ten Jahren das Potential der Nachlassplanung weiter zunehmen wird. Wenn die Ban-
ken und Finanzdienstleister dieses Potential nutzen, konnen voraussichtlich interes-
sante Neugelder akquiriert werden. Mit der Folge, dass die Assets under Manage-

ment zunehmen und damit der Return on Assets gesteigert werden kann.
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